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Alex	  Osterwalder	  e	  Yves	  Pigneur	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afuera	  se	  verá	  
beneficiado	  por	  
tu	  negocio?	  
Cómo	  lo	  se?	  	  
	  
2. Cómo	  lo	  se?	  
CLIENTES	  

1.  Encuentre	  los	  clientes	  
más	  rentables.	  
2.  De	  ese	  grupo	  idenRfique	  
aquellos	  que	  lo	  refieren.	  
3.  De	  ese	  grupo	  más	  
pequeño,	  encuentre	  
caracterísRcas	  comunes.	  
4.  Posteriormente	  tómese	  
el	  Rempo	  para	  entender	  
el	  comportamiento	  que	  
los	  hace	  clientes	  ideales.	  
5.  Haga	  una	  completa	  
descripción	  biográfica	  
para	  usar	  como	  su	  guía	  
de	  mercadeo	  
CLIENTES	  
Por  qué  te  escogerían  a  I?  Cuál  seria  tu  
propuesta  de  valor?  
CÓMO  LO  ATRAIGO?
ESTRATEGIA	  DE	  COMUNICACIONES	  
	  
INCLUYAMOS	  MÁS	  PRODUCTOS…	  






	  2.	  Estructura	  	  
•  Accesar	  
•  Procesar	  	  
•  Distribuir	  	  
3.	  Herramientas	  	  
4.	  Alineación	  Estratégica	  	  
IDENTIDAD	  –	  IDENTIFICACIÓN	  -­‐	  IMAGEN	  	  
CALIENTA	  OREJAS	   SUBE	  MEDIAS	  
Qué  camino  tomarías  para  llegarle  de  forma  
eficiente  a  tu  cliente?  
Flujo  de  ingresos
Los	  ingresos	  son	  todas	  las	  
entradas	  de	  dinero	  
resultados	  de	  mi	  
acRvidad	  principal	  u	  
otras	  acRvidades	  
derivadas,	  pueden	  ser	  
en	  efecRvo	  o	  por	  	  
medio	  de	  pagos	  
electrónicos	  (tarjetas	  
débito	  y	  crédito.	  A	  su	  





Estas	  dispuesto	  a	  negociar	  el	  precio	  y	  la	  forma	  de	  
pago	  con	  tu	  cliente?	  	  
	  
Qué	  es	  lo	  más	  estratégico	  y	  por	  qué?	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Café  conversación  para  analizar  la  parte  
interna  de  la  empresa
-­‐  Explicación	  
metodología.	  
-­‐  Selección	  de	  
lider	  y	  relator	  
Pensemos  en  este  negocio:  
  
Reciclador  electrónico
Qué  recursos  Wsicos,  económicos,  humanos  
necesitas  para  que  el  producto  o  servicio  le  
llegue  al  cliente?  
Primera	  pregunta	  
Ahora  vas  a  buscar  tu  equipo.  A  quienes  
contratarías  y  qué  acciones  les  pedirías  hacer?    
Segunda	  pregunta	  
Cuando  buscas  un  aliado  para  alcanzar  tus  
objeIvos,  qué  atributos  buscas?  
Tercera	  pregunta	  
Qué  recursos  Wsicos  o  económicos  necesitas  
para  que  el  producto  o  servicio  le  llegue  al  
cliente?  
Primera	  pregunta	  
Análisis  de  los  recursos
Recursos	  Físicos.	  
Son	  todos	  aquellos	  recursos	  materiales,	  como	  instalaciones,	  vehículos,	  máquinas,	  puntos	  
de	  venta,	  redes	  de	  distribución,	  que	  no	  son	  fáciles	  de	  imitar	  o	  que	  son	  escasos,	  y	  que	  
otorgan	  una	  posición	  ventajosa	  frente	  a	  los	  compeRdores.	  (RECURSOS	  RENOVABLES)	  
Intelectuales.	  
Puede	  ser	  una	  marca,	  una	  patente,	  un	  contrato	  de	  exclusividad	  o	  una	  base	  de	  datos,	  por	  
mencionar	  algunos	  ejemplos.	  Son	  recursos	  que	  se	  pueden	  explotar	  para	  obtener	  ventaja	  
frente	  a	  la	  competencia	  porque	  jpicamente	  son	  únicos.	  	  	  
Humanos.	  
En	  toda	  empresa	  se	  requiere	  una	  porción	  de	  trabajo	  humano.	  Pero	  en	  aquellas	  empresas	  
en	  las	  que	  se	  requiere	  un	  uso	  intensivo	  de	  conocimiento	  o	  de	  creaRvidad,	  las	  personas	  
son	  un	  recurso	  especialmente	  valioso	  
Financieros.	  
Los	  recursos	  financieros	  siempre	  son	  necesarios	  y	  a	  nadie	  le	  viene	  mal	  tenerlos,	  pero	  
quizá	  si	  una	  línea	  de	  crédito	  te	  permite	  adelantarte	  a	  la	  compra	  de	  bienes	  escasos,	  o	  te	  
ayuda	  a	  entrar	  al	  mercado	  antes	  que	  un	  compeRdor,	  puedes	  pensar	  en	  ella	  como	  un	  
recurso	  financiero	  clave.	  Contar	  con	  una	  opción	  de	  compra	  o	  venta,	  poder	  acceder	  a	  
tasas	  de	  financiamiento	  más	  bajas	  o	  a	  inversionistas	  clave,	  pueden	  ser	  otros	  recursos	  
financieros	  importantes.	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NEGOCIO	  VERDE	  E	  INCLUSIVO	  
Análisis  de  los  recursos
Recursos	  Físicos.	  
Son	  todos	  aquellos	  recursos	  materiales,	  como	  instalaciones,	  vehículos,	  máquinas,	  puntos	  
de	  venta,	  redes	  de	  distribución,	  que	  no	  son	  fáciles	  de	  imitar	  o	  que	  son	  escasos,	  y	  que	  
otorgan	  una	  posición	  ventajosa	  frente	  a	  los	  compeRdores.	  (RECURSOS	  RENOVABLES)	  
Intelectuales.	  
Puede	  ser	  una	  marca,	  una	  patente,	  un	  contrato	  de	  exclusividad	  o	  una	  base	  de	  datos,	  por	  
mencionar	  algunos	  ejemplos.	  Son	  recursos	  que	  se	  pueden	  explotar	  para	  obtener	  ventaja	  
frente	  a	  la	  competencia	  porque	  jpicamente	  son	  únicos.	  	  	  
Humanos.	  
En	  toda	  empresa	  se	  requiere	  una	  porción	  de	  trabajo	  humano.	  Pero	  en	  aquellas	  empresas	  
en	  las	  que	  se	  requiere	  un	  uso	  intensivo	  de	  conocimiento	  o	  de	  creaRvidad,	  las	  personas	  
son	  un	  recurso	  especialmente	  valioso	  
Financieros.	  
Los	  recursos	  financieros	  siempre	  son	  necesarios	  y	  a	  nadie	  le	  viene	  mal	  tenerlos,	  pero	  
quizá	  si	  una	  línea	  de	  crédito	  te	  permite	  adelantarte	  a	  la	  compra	  de	  bienes	  escasos,	  o	  te	  
ayuda	  a	  entrar	  al	  mercado	  antes	  que	  un	  compeRdor,	  puedes	  pensar	  en	  ella	  como	  un	  
recurso	  financiero	  clave.	  Contar	  con	  una	  opción	  de	  compra	  o	  venta,	  poder	  acceder	  a	  
tasas	  de	  financiamiento	  más	  bajas	  o	  a	  inversionistas	  clave,	  pueden	  ser	  otros	  recursos	  
financieros	  importantes.	  
Fuentes	  de	  financiación:	  lo	  Clave	  
• Amigos,	  familia	  
•  Fondos	  colecRvos	  para	  negocios	  verdes:	  Crowdfunding	  	  
•  De	  recompensa	  
•  De	  donación	  
•  De	  inversion	  
•  De	  prestamo	  
• Capital	  semilla	  desde	  lo	  público	  
•  Inversionistas	  ángeles	  
	  Presupuesto	  real	  
Fuentes	  de	  financiación	  
•  Fondos	  de	  cofinanciación:	  Fondos	  no	  reebolsables	  y	  concursables.	  
•  El	   SENA:	   20%	   de	   los	   ingresos	   sobre	   nominas	   se	   desRna	   a	   programas	   de	  
compeRRvidad.	  
•  Fondo	  Emprender:	  IniciaRvas	  desarrolladas	  por	  alumnos	  del	  SENA.	  
•  INNPULSA:	  Administrado	  por	  Bancoldex	  
•  Recursos	  del	  presupuesto	  general	  y	  de	  Organismos	  internacionales	  de	  desarrollo	  	  
• Otros	  programas	  del	  MICIT	  y	  MinAgricltura:	  Colombia	  prospera,	  Compre	  
colombiano,	  DRE.	  
FORMALIZACIÓN
•  La	   Ley	  de	  Formalización	  y	  Generación	  de	  Empleo	  o	   Ley	  1429	  de	  2010,	  
que	   fue	   expedida	   por	   el	   Congreso	   el	   29	   de	   diciembre	   de	   2010,	   busca	  
generar	   incenRvos	   a	   la	   formalización	   en	   las	   etapas	   iniciales	   de	   la	  
creación	  de	  empresas	  con	  el	  fin	  de	  aumentar	  beneficios	  y	  disminuir	  los	  
costos	  de	  formalizarse.	  	  
• Para	  acceder	  a	  estos	  beneficios,	  usted	  debe	  cumplir	   con	   los	   siguientes	  
requisitos:	  	  
•  Tener	   acRvos	   totales	   no	   superiores	   a	   los	   5,000	   salarios	   mínimos	   mensuales	  
legales	  vigentes.	  	  
•  No	  tener	  más	  de	  50	  trabajadores.	  	  
•  Inscribirse	  en	  el	  registro	  mercanRl	  de	  las	  cámaras	  de	  comercio	  a	  parRr	  del	  29	  de	  
diciembre	  de	  2010	  en	  adelante.	  	  
•  Presentar	  las	  declaraciones	  tributarias	  que	  le	  correspondan.	  	  
•  Cumplir	  con	  las	  obligaciones	  laborales	  y	  de	  seguridad	  social	  a	  las	  que	  haya	  lugar.	  	  
•  Renovar	   anualmente	   la	  matrícula	  mercanRl	   en	   las	   Cámaras	   de	   Comercio,	   para	  
quienes	  ya	  están	  inscritos.	  	  
Ahora  vas  a  buscar  tu  equipo.  A  quienes  
contratarías  y  qué  acciones  les  pedirías  hacer?    
Segunda	  pregunta	  
Análisis  de  las  acciones
Un	  negocio	  puede	  verse	  como	  una	  serie	  de	  acRvidades	  o	  procesos.	  Dependiendo	  del	  giro	  
y	  de	  la	  manera	  en	  que	  se	  generan	  ingresos,	  algunas	  acRvidades	  son	  más	  importantes	  que	  
otras.	  Poor	  ejemplo,	  al	  vender	  por	  Internet	  	  la	  seguridad	  en	  el	  manejo	  de	  transacciones	  y	  
la	  administración	  de	  datos	  del	  cliente	  son	  acRvidades	  muy	  importantes;	  por	  lo	  que	  el	  
foco	  seria	  inverRr	  en	  la	  tecnología	  de	  protección	  adecuada	  y	  de	  ser	  posible	  en	  obtener	  
una	  cerRficación	  que	  avale	  la	  seguridad	  de	  siRo	  web.	  	  	  
	  
AcGvidades	  de	  Producción:	  
Los	  procesos	  de	  diseño,	  fabricación	  y	  entrega	  de	  un	  producto	  son	  generalmente	  
acRvidades	  clave.	  Sobre	  todo	  si	  se	  requieren	  hacer	  en	  gran	  escala	  o	  con	  una	  calidad	  
superior.	  Esto	  es	  importante,	  sobre	  todo,	  para	  empresas	  de	  manufactura	  y	  reparación.	  
AcGvidades	  de	  Solución	  de	  problemas:	  
Si	  la	  oferta	  es	  materializar	  tu	  creaRvidad	  y	  tu	  conocimiento	  en	  soluciones	  para	  los	  
problemas	  individuales	  de	  tus	  clientes,	  la	  acRvidad	  de	  solución	  es	  clave.	  Se	  ve	  todos	  los	  
días	  en	  los	  hospitales,	  en	  las	  consultorías	  de	  negocios	  y	  en	  las	  agencias	  publicitarias;	  las	  
soluciones	  hechas	  a	  la	  medida	  requieren	  que	  planees	  bien	  la	  administración	  del	  
conocimiento	  de	  tus	  empleados/socios	  y	  que	  estos	  estén	  entrenados	  y	  actualizados.	  
	  
EN	  LOS	  NEGOCIOS	  VERDES	  LAS	  ACTIVIDADES	  SON	  LAS	  A	  LARGO	  PLAZO	  
Cuando  buscas  un  aliado  para  alcanzar  tus  
objeIvos,  qué  atributos  buscas?  
Tercera	  pregunta	  
Alianzas:	  Pasos	  claves	  	  
	  
IdenRficación	  y	  
convocatoria	  de	  actores:	  
	  
1)  Que	  tengan	  un	  
verdadero	  interés.	  
2)  Que	  puedan	  contribuir.	  
	  
3)  Que	  generen	  confianza	  
entre	  los	  actores.	  
4)  Protocolizar	  las	  
relaciones	  con	  
terceros.	  
Análisis  de  los  aliados
Estructura  de  costos:  Cuánto?
1)  Miremos	  las	  conclusiones	  del	  ejercicio	  anterior:	  
1)  Qué	  recursos	  son	  los	  más	  caros?	  
2)  Qué	  acRvidades	  son	  las	  más	  caras?	  
2)  Estrategia	  de	  costos	  bajos	  
1)  Foco	  en	  lo	  que	  genera	  valor	  (Aerolineas)	  
2)  Estrategia	  de	  beneficios	  
3)  Aspectos	  generales	  
1)  Costos	  fijos	  
2)  Costos	  variables	  
CONCLUSIONES
•  Solo	  es	  económicamente	  viable	  el	  negocio	  si	  creemos	  en	  su	  propuesta	  
de	  valor	  y	  tenemos	  claro	  nuestro	  objeRvo	  estratégico	  
